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Entwicklungen und Trends im Buchmarkt

Marktmodell und integrierte Wertschopfungskette ,,Buchhandel” im Spannungsfeld
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Entwicklungen und Trends im Buchmarkt

Ranking der deutschen Buchhandlungen nach Umsatz

Anzahl Anzahl
Filialen Filialen

1 Thalia Holding GmbH 300 984 1015 289 1002 910
2 DBH Buch Handels GmbH & Co. KG. 420 695 720 469 731 743
3 Schweitzer Fachinformationen 25 182 166 35 165 165
4 Mayersche Buchhandlung GmbH & Co. KG 46 170 175 46 170 170
5 Orell Fissli 14 95 85
Lehmanns 69,4 70 74
Kaufhof Warenhaus AG 66 72
Osiandersche Buchhandlung GmbH 53,1

Valora Retail 380 236

Libro 88

Quelle: Buchreport , Thalia Holding GmbH und LZNet (Filialen 2011)
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Entwicklungen und Trends im Buchmarkt

Markt fiir Biicher (D) nach Anteil der Absatzwege 2007 — 2011 und Marktentwicklung 2013

Marktentwicklung Buchhandel 2013:

Marz im Vergleich zum Vorjahr

B Horblcher: +289%
. . . B Kinder- und Jugendbicher +25,1%
P t ’
Anteil der Vertriebsweg der (in Prozent) 2007 B Belletristik +12.5%
B Ratgeber +10,4%
Sortimentsbuchhandel (ohne E- 497 = B Reisen +8,2%
Commerce) ’ , B Geisteswissenschaften, Kunst, Musik +6,3%
B Sachbiicher +3,0%
B Naturwissenschaften, Medizin, +0,8%
Verlage direkt 19,1 18,0 Informatik, Technik
B Sozialwissenschaften, Recht, Wirtschaft -1,2%
Versandhandel (inkl. E-Commerce) 17,8 12,6 B Taschenbuch +11,9%
B Hard- und Softcover +10,9%
Sonstige, Warenhauser,
Buchggemeinschaften 13,4 15,8 Vertriebswege Mérz im Vergleich zum Vorjahr
B Sortiment, E-Commerce, Warenhauser: +11,9%
Deutscher Buchmarkt insgesamt 100,0 100,0 W Sortiment: +13,5%

Vertriebswege 1. Quartal:

B Alle Vertriebswege : +5,3%
B Sortiment: +4,9%
Basis: Endverbraucherpreise, ca. 9,6 Milliarden Euro 2011, ca. 9,58 Milliarden Euro 2007.
Quelle: Borsenverein des Dt. Buchhandels
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Entwicklungen und Trends im Buchmarkt

Entwicklung des Sortimentshandels im Gesamtiiberblick

B Gesamtvolumen ca. 10 Mrd. € Uiber ca. 6.700 — 6.800 Buchhandlungen

B Der Sortimentshandel ist zwar weiterhin Hauptvertriebspartner der Verlage, sein Anteil ist
jedoch seit 2011 mit 49,7% unter die 50%-Marke gerutscht

B Die Uiberraschend guten Zahlen aus Marz 2013 (13,5% Wachstum gegentiber dem Vorjahr)

werden kritisch gesehen und beruhen wahrscheinlich nicht auf nachhaltigen, positiven Trends

Verlage bauen ihr Direktgeschaft aus (fast 20%)

Warenhduser und Buchclubs verlieren weiter

Anhaltendes Wachstum beim Versand- und Internet-Buchhandel (e-Commerce)

Weitere Konzentration im Sortimentshandel durch Grolifilialisten:
Ca. 800 Filialen der Top 5 Filialisten kommen mit ca. 21 Mrd. € Umsatz auf fast 46% des

gesamten Sortimentshandels

exxent-consulting_gross-und-einzelhandel_broschuere_potentiale-buchhandlung_150616 5 _I EXXe nt
Copyright © 2014 by Exxent Consulting GmbH . Co nsu Ih ng



Chancen und Risiken im deutschen Buchhandel: Eine Diskussionsgrundlage und Expertise
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Positionierung der Buchhandlung

Bedrohungsszenario fiir die Sandwich-Position des Sortimentshandels

B Ladenoffnungszeiten

B Lohne / Tarifpolitik

B Direktvertrieb

B Preispolitik : T nml

B Barsortimente /

Servicestrategie

W Serviceerwartung
B Anforderungen

B Consumer 2.0

B E-Books
B Horbucher

M Apps

B Low cost Vertriebswege

B E-Commerce
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Positionierung der Buchhandlung

Struktur und Geschaftsmodell einer Buchhandlung im Spannungsfeld

B Gelten oft Groffilialisten mit zahlreichen Buchhandlungen und sind mittelstandisch gepragt
B Buchhandlungen, Filialstandorte und gleichzeitig wachsende Online Stores
B Oft bis zu oder mehr als 1000 Mitarbeiter
B Mix an zentralen Standorten und zahlreichen kleineren in einer differenzierten Shopstruktur
Stammbhaus bzw. Flagships
Kleinere und mittelgroRBe Shops in der Flache
Zentrale fur allgemeine Shared Services

Zentrallager
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Positionierung der Buchhandlung

Aktuelle Entwicklungen und Verscharfung des Kostendrucks

B Oft bestehende Arbeitsplatzgarantien

B Zunehmendes Flachenproblem: Zu groRe oder schlecht gelegene bzw. aufgeteilte Flachen
erreichen die Umsatzerwartungen nicht

B Einige Filialen miissen geschlossen, einige verkleinert werden

B Online-Shop als zusatzlicher Absatzkanal etabliert, aber noch nicht professionell genug
gemanagt und in ein Multikanal-Management integriert

Ausgangsposition im Markt mit groBer Distributionsflache als Platzhirsch
Anhaltend verscharfter Kostendruck

Damit Effizienzsteigerung in Prozessen und in der Flache zwingend erforderlich

YV V VYV V

Differenzierungsmoglichkeiten lGber Service und Ladenqualitat erfordern Investitionen in
Multikanalmanagement und Kundenservice sowie CRM-Konzeptionen/-systeme

exxent-consulting_gross-und-einzelhandel_broschuere_potentiale-buchhandlung_150616

9 ~1 Exxent
Copyright © 2014 by Exxent Consulting GmbH . Co nsu It-l ng



Chancen und Risiken im deutschen Buchhandel: Eine Diskussionsgrundlage und Expertise

Inhaltsverzeichnis

Entwicklungen und Trends im
deutschen Buchmarkt

Positionierung der Buchhandlung im
Spannungsfeld

Mogliche Handlungsfelder

Ansatzpunkte der Zusammenarbeit und
Projekterfahrung

S [ [ =

Exxent als Partner

(T

exxent-consulting_gross-und-einzelhandel_broschuere_potentiale-buchhandlung_150616 10 —I EXXe nt
Copyright © 2014 by Exxent Consulting GmbH B Consult ng



Mogliche Handlungsfelder

Handlungsspielraum, Stellhebel und deren Orchestrierung als Herausforderung

Wie kommt der stationdre Buchhandel aus der Sandwichlage heraus bzw. kann wieder profitabel wachsen?
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Basisverbesserung
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Ansatzpunkte der Zusammenarbeit und Projekterfahrung - Das Programm Basisverbesserung

Ausgangssituation und Definition (1)

Typische Probleme in den Prozessen und Funktionen sind:

Nicht ausreichendes prozessorientiertes Denken

Prozesshemmende Kompetenzregelungen

Hohe Arbeitsteilung funktional und prozessbezogen

Hohes Ausmal} gegenseitiger Kontrolle

Hohe Anzahl von Schnittstellen (Integrationspunkte)

Redundante Tatigkeiten und Doppelarbeiten

GrolSer Anteil nicht-wertschopfender Tatigkeiten (Ablegen, Sortieren etc.)
Lange Durchlaufzeiten im Beleg- und Informationsfluss

Unzureichende prozessadaquate Systemunterstitzung

Keine prozessorientierte Arbeitsplatz- und Raumorganisation

Fehlende Backups

® Ein hoher Anteil dieser Probleme kann mittels kurzfristiger

Verbesserungsprogramme gelost werden

exxent-consulting_gross-und-einzelhandel_broschuere_potentiale-buchhandlung_150616 1 3 —I EXXe nt
Copyright © 2014 by Exxent Consulting GmbH [ | Consult ng



Ansatzpunkte der Zusammenarbeit und Projekterfahrung - Das Programm Basisverbesserung

Ausgangssituation und Definition (2)

B Die Basisverbesserung ist ein bewadhrtes Programm, das die genannten Probleme gezielt angeht. Der Erfolg
dieses Programms wurde in zahlreichen Projekten nachgewiesen. Dabei werden im Rahmen eines
viertagigen Workshops Rationalisierungspotenziale aufgezeigt und kurzfristig splrbare Verbesserungen
direkt realisiert.

B Die Durchfiihrung des Basisverbesserungs-Workshops orientiert sich an einem Prozessmodell, das die
Problemlosung methodisch vereinfacht. In Arbeitsteams werden die Schritte Identifizieren, Analysieren,
Planen, Einfiihren und Bewerten systematisch durchlaufen. Die Eliminierung von Verschwendung steht
dabei stets im Vordergrund, und zwar durch:

" Abbau nicht leistungsrelevanter Tatigkeiten

identifizieren

® Schaffung transparenter und schlanker Prozesse

® Optimierung der Arbeitsplatzorganisation
® Optimierung des Ressourceneinsatzes
™ Erhéhung der Wirtschaftlichkeit (EBITDA)

analy-
sieren

Ziel ist die Erkennung und Umsetzung von moglichst schnell wirksamen und
mit wenig Aufwand realisierbaren Verbesserungen.

Ein GroRteil der erarbeiteten Losungen kann noch wahrend des

Basisverbesserungs-Workshops getestet, implementiert und bewertet werden.
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Ansatzpunkte der Zusammenarbeit und Projekterfahrung - Das Programm Basisverbesserung

Eliminierung der Verschwendung (1)

B Bei einem Vergleich von verschiedenen Optimierungsansatzen zeigt die Praxis oftmals ein umgekehrt
proportionales Verhaltnis zwischen Aufwand und Ergebnis: Die Eliminierung von Verschwendung fuhrt
haufiger zu Verbesserungen mit hoher Ergebniswirksamkeit als aufwendige Automatisierungseffekte. So
kénnen beispielsweise durch kurzfristige Prozess-veranderungen hohe IT-Investitionen teilweise oder ganz
vermieden werden. Erfahrungsgemal’ lassen sich 60-80% der Potenziale in indirekten Bereichen ohne
aufwendige IT-Losungen realisieren.

Aufwand Ergebnis

Verschwendung eliminieren -

Prozesse optimieren '
Automatisieren '

B Wesentliches Ziel der Basisverbesserung ist es deshalb, den Leistungserstellungsprozess durch die
Vermeidung von Verschwendung effizienter zu gestalten. Gemeint ist die Eliminierung von
Verschwendungsarten aus den Bereichen Mensch, Arbeitsplatz, Hilfsmittel, Ablaufe, Organisation und
Umfeld. Hierflir wurde folgende Morphologie entwickelt, die als Suchhilfe fiir Verschwendungsquellen dient
und den Mitarbeiter fiir die verschiedenen Formen der Verschwendung sensibilisiert.
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Ansatzpunkte der Zusammenarbeit und Projekterfahrung - Das Programm Basisverbesserung

Eliminierung der Verschwendung (2)

Morphologie der Verschwendung

- Qualifikation - Standardisierung - Aktualitat - Prozesssicherheit - Sauberkeit
— Motivation — Schnelligkeit — Qualitat — Durchlaufzeiten — Licht
— Disziplin — Verfligbarkeit — Transparenz — Reaktionszeiten — Klima
— Nl G- — Benutzerfreundlichkeit — Redundanz — Standardisierung — Ordnung
verhalten
— Krankheit — Angemessenheit - Verdichtung —  Aufgabenverteilung — Larm
] Training — Ergonomie — Archivierung — Sortierung u. Transport —  Emissionen/Strahlung
— Flexibilitat — Ablage — Kapazitaten - Kolleginnen/Kollegen
— Layout/Wege — EDV-Unterstlitzung — Hierarchie
—  Ubersichtlichkeit | Zugriff — el
Genehmigung
— Blromaterial — Ubermittlungssicherheit  |— Besprechungen
— Zustandigkeit — Kompetenz
] Redundanz
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Ansatzpunkte der Zusammenarbeit und Projekterfahrung - Das Programm Basisverbesserung

Prinzipien der Basisverbesserung — Die Konzeption der Basisverbesserung in indirekten Bereichen beruht
auf nachfolgenden Prinzipien:

Prinzip 1: Einbeziehung der Mitarbeiter -
Collaborative Organizational Design (COD)

Prinzip 2: Transparenz Prinzip 3: Sofortige Umsetzung der

MaBnahmen und Nachhaltigkeit

B Die Durchfiihrung der Basis- B Die grafische Darstellung von Prozessen B Leitlinie bei der Arbeit im

verbesserungs-Workshops im Team mit
Mitarbeitern des ausgewahlten
Untersuchungsbereiches basiert auf der
Erkenntnis, dass niemand die
Arbeitsablaufe besser beurteilen kann als
derjenige, der taglich daran beteiligt ist.

Zudem stellt die Einbeziehung der
Mitarbeiter von Beginn an eine hohe
Identifikation mit den erarbeiteten
Problemldsungen sicher und schafft
damit die Voraussetzung fiir eine
schnelle Umsetzung der definierten
Malinahmen.

und Problemen (Prozessblitz) ist ein
wichtiges Hilfsmittel bei der effizienten
und systematischen Durchfiihrung der
Basisverbesserungs-Workshops. Durch
den anschaulichen Vorher-Nachher-
Vergleich werden die erzielten Ver-
besserungen klar erkennbar.

Visualisierung dient jedoch nicht nur der
Unterstiitzung des Teamarbeits-
prozesses, sondern ist ein wichtiges
Element, um den dauerhaften Erfolg der
Umsetzung sicherzustellen.

Die grafisch aufbereitete und gut
sichtbar angebrachte Darstellung von
Zielen, neuen Arbeits-ablaufen,
Richtlinien, Ergebnissen, Zusammen-
setzung von Arbeitsgruppen etc. schafft
die notwendige Transparenz fiir die
Erfolgskontrolle und weitere

Basisverbesserungs-Team ist die
kurzfristige Umsetzbarkeit der
erarbeiteten Verbesserungsvorschlage.
Angestrebt wird die Realisierung der
Verbesserung noch innerhalb des
Workshops.

B Dieser MaRgabe liegt die Erkenntnis
zugrunde, dass das groRte und zugleich
mit dem geringsten Aufwand
realisierbare Produktivitatssteigerungs-
potenzial im Abbau von Verschwen-
dung jeglicher Art liegt. Demzufolge
liegt der Schwerpunkt auf
Malnahmen, bei denen keine bzw. nur
geringe Umsetzungsinvestitionen
erforderlich sind.

B Die sofortige Umsetzung von
Verbesserungsvorschlagen steigert
zudem die Motivation der Mitarbeiter,

Verbesserungsansatze. da der Erfolg der MalBnahmen sofort
sichtbar wird.
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Ansatzpunkte der Zusammenarbeit und Projekterfahrung - Das Programm Basisverbesserung

Durchfiihrung der Basisverbesserung — Die Basisverbesserung ist ein viertagiger Workshop mit fest
durchstrukturiertem Rahmenprogramm:

B Vorstellung B Gruppenbildung B Gruppenarbeit: B Einflhrung der
konzeptionelle _ Planung von Lésungen, Verbesserungen,
vormittags Grundlagen W Beginn der Einfihrung der Vorbereitung der
Gruppenarbeit: Verbesserungen Prasentation
B Ortsbegehung Problemanalyse
B Prozessanalyse B Gruppenarbeit: B Gruppenarbeit: B Ergebnisprasentation
,Brown Paper” Problemanalyse, Einfihrung und durch die Prozess-
nachmittags Erarbeitung von Bewertung der trager, unterstitzt
B Problemsammlung/ Losungs-Ansitzen Verbesserungen durch Moderatoren

Priorisierung
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Ansatzpunkte der Zusammenarbeit und Projekterfahrung - Das Programm Basisverbesserung

Durchfiihrung der Basisverbesserung

B |Im Vorfeld der Basisverbesserung findet gemeinsam mit Basisverbesserungs-Moderatoren eine Besichtigung
der moglichen Bereiche und Funktionen statt, bei der die zu untersuchenden Bereiche festgelegt und genau
abgegrenzt werden. Der Untersuchungsbereich sollte dabei in sich abgeschlossen sein und eine Grolie von
15-30 Mitarbeitern haben.

B Mit Hilfe der sog. Brownpaper-Methode erarbeitet das Gesamtteam am ersten Tag eine Prozess- und
Informationsflussdarstellung fiir den Untersuchungsbereich. Die systematische Darstellung aller
Arbeitsschritte — beispielsweise des Leistungserstellungsprozesses — zeigt den Teammitgliedern, dass in der
Regel nur ein kleiner Teil der eigenen Arbeitsschritte wirklich wertschopfend ist, wahrend der GroRteil der
Tatigkeiten wie Ablegen, Kopieren, Transportieren o0.a. als Verschwendungsquelle zu betrachten ist.

B Aufbauend auf der Prozessdarstellung werden die Hauptprobleme und -verschwendungsquellen identifiziert,
gruppiert und bewertet.

B Ab dem zweiten Tag teilt sich das Basisverbesserungs-Team in drei bis vier Arbeitsgruppen auf, um die am
Vortag identifizierten Probleme zu analysieren und zu I6sen.

B In der Regel werden Einsparungen und Verbesserungen in den Gestaltungen von Arbeitsablaufen und des
Arbeitsumfeldes, in der Prozessorientierung sowie in der Mitarbeitermotivation und
-qualifikation erreicht.
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Ansatzpunkte der Zusammenarbeit und Projekterfahrung - Das Programm Basisverbesserung

Brownpaper-Methode

Prozess-
landkarte

ProjektbeiSpie/
Fozess, ndkarte

Detail-
analyse

——
N7

Priorisierter
Hauptprozess =
=y == _ eid

®

Prohlemblitze
hestatigen die
hohe Prioritat
der Bearbeitung

O3 R
I | 1TOR it

Mengengeriiste

dienen als Basig
fur eine Prozesst
kostenrechnung

F

. :"Piktoramme
fur die Prozess-
moderation

a —— < A7 F P g —
Die Zusammenhange zwischen der Prozesslandkarte, ihrer Vernetzung und den
detaillierten Arbeitsablaufen werden durch die richtige Visualisierung verdeutlicht. Die

Beziehung zwischen Grobstruktur und Detail wird somit von Ist- bis zum Sollprozess
laufend tuberwacht.
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Ansatzpunkte der Zusammenarbeit und Projekterfahrung - Das Programm Basisverbesserung

Wertstromanalyse und Mapping des Hauptprozesses

Brown Paper Blitzspeicher

&P Zuordnung der Material-Nummer auf Warengruppen durch die Konstruktion ist nicht eindeutig

@B» Im EK miissen neue Material-Nummern bearbeitet werden, die noch keine Freigabe haben.
@D Durchlaufzeit mindestens 3 Tage bis 14 Tage gesamt. Hauptproblem Planlieferzeit.

@D Preisinfo wird erst bei der Bestellung erfasst

@ Volistindigkeit der Info (z.B. Priifung)

€I Keine automatisierte Erzeugung der Material-Freigabe
@D Aktualitit und Pflege Wiederbeschaffungszeiten

@D Struktur und Organisation der ,,Make or buy“-Entscheidung
@D Fixierung ,,MoB“-Entscheidung bei Auftragserteilung = 80%

@ED Zusammenarbeit Konstruktion (Produktentwicklung) mit Einkauf luft nicht optimal (Value Engineering)

& Fir alle Teile wird dieselbe Genauigkeit beim Anlegen angesetzt, auch wenn sie spiter nach drauBen
vergeben werden

Entstehung und
Pflege der Material- P Ao
e =TT [ 412) Kostentransparenz der eigenen Herstellungskosten
eriaing Mengengeriist: 0
r @ 20-25 pro Tag bei 90% . . . .. ». .
2 D £sht e ik wolter &FD An dieser Stelle wird noch keine Bedarfsprognose fiir einen EK-Forecast abgeleitet
i Arisge e e . i
:%.. encwicklung *%.? S — -.,g:_nm‘vﬁw —Ef?. mﬂ‘e‘i il [P '#;Erf:' 3 @:‘_ 4&%‘:‘?‘;‘:‘ -o@
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o [ oo | [ov [ o] [ov [ ] [ov [ ] [ow TR vw | [w [ ] [ s
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® Komponenten Produstent. SR
P | S R EEBD S]] Samle
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Verlingerte D
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e Ut Projekt-Builder [ S, MRP-Lauf
® Fertigungsauftriige, aus denen eine Operation/ jonewion oot A
Arbeitsgang verlagert wird [ [ Jromr] [ T T w [T B2 Avert e
. T EF x nicht s T O)
Verlagerung aus der Grobplanung [rev—; =
Verlagerung aus kurzfristigen Griinden . Hidet
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Pl Unerdec e
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R - [T - 1= G 1]
Ve ogn.
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Wiederbeschaffung
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Ansatzpunkte der Zusammenarbeit und Projekterfahrung - Das Programm Basisverbesserung

Zusammenfassung der Potenziale

Bej., .
e'5,0/@/
Prozesseffizienz Prozessqualitat
Personal- Personal-
Material- Fracht- kosten auf
bezogene DB2-Verlust
kosten kosten IT-Problemen
. Voll-Kosten
basierend
1.1 217.670,- 1.3 85.350,-
Team 1: 1.7 42.287,- 1.4 96.800,-
. o . 1.5 40.000,- d 0 g
,Redesign Logistikbetrieb” + D
=i Eele 1.6  13.600,- 15 110 1.10
»Schnittstellen-Optimierung”
2.5 211.500,- 2.9 18.750,- 2.2 20.000,- 2.9 35.000,- 2.1 2.6 2.1 2.8
Team 2: 27 12.000,- 24 68.400, 22 2.7 23 2.9
,SLA-Alignment”, ,Ansteuerung 2.8 2.500,- 2.5 48.400,- 23 2.8 2.6 2.10
durch KUZ“, ,,IT-Support”, 2.7 2.600,- 22: 2.10 2.7
»,Schaffung Transportoptimierung 2.8 625,- ’
Team 3:
— Auftragsdurchlauf + Logistik 82.500,-")
— Transport-Management 1.833,-
— Wareneingang-Replenishment 64.900,-
— Kommissionierung 12.375,-
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Chancen und Risiken im deutschen Buchhandel: Eine Diskussionsgrundlage und Expertise
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~  deutschen Buchmarkt

Positionierung der Buchhandlung im
Spannungsfeld

Mogliche Handlungsfelder

Ansatzpunkte der Zusammenarbeit und
Projekterfahrung

h 0) [\Y)
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Prozessmanagement
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Ansatzpunkte der Zusammenarbeit und Projekterfahrung - Prozessmanagement

Prozessmanagement und Organisation

Die maximale Querschnittsverbindung fiir das Management der gesamten Prozesskette stellen die Faktoren
Prozesse und Organisation dar.

Prozessmanagement (Ablauf-Organisation) selbst umfasst alle Rollen, Methoden und Instrumente ein

Unternehmen nach Prozessen zu fiihren.

Die Organisation (Aufbau-Organisation) stellt Funktionen, Strukturen und Skills bereit, um die Prozesse optimal
Zu unterstutzen.

Unsere Erfahrungen und Kompetenzen beziehen sich hier auf:

Organisation des Prozessmanagements
Prozessmanagement Tools

Wertstrom- und Prozessketten
Strukturorganisation
Funktionsgestaltung

Due-Diligence

Post Merger Integration (PMI)

exxent-consulting_gross-und-einzelhandel_broschuere_potentiale-buchhandlung_150616
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Ansatzpunkte der Zusammenarbeit und Projekterfahrung - Prozessmanagement

Definition Prozesslandkarte (PLK) und Abgrenzung in Ebenen, Prozesshaus

Ebene 1

HP HP  HP  HP  HP  HP  HP

Strategie/

Ebene 2 TPs TPs TPs TPs TPs TPs  TPs

Ebene 3 ‘[: } I |_>_> j Y

Sourcing-Prozess® | B - - - - - - - e e e e e m——— e ——— -

Unternehmensleitbild/
Fiihrungsprozesse

Produktentstehungsprozess (PEP)

Marketing- und Kundenprozesse (CRM...)

Project Execution/Auftragsmanagement

Ebene 4 Fkt. 2 L .
Produktion in Stufen (StB, MeFe, Montage) i_ ] C

Beschaffung und Logistik m

Life-Cycle-Service

Ebene 5 Sp1 X X x (x) (x) x X

IT-Support Verwaltung “ zz g X )
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Ansatzpunkte der Zusammenarbeit und Projekterfahrung - Prozessmanagement

Das Prozessmodell ist das zentrale Navigationssystem zwischen Aufbau- und Ablauforganisation

Prozess-Haus/

Wertschopfungskette und Organisation Ziele und Erfolgsfaktoren House of Excellence
Develop Sell Source ) Procure ) Make Deliver ) Serve ) Support Time-to-Market
Strategie/
Vision and Mission
Produktkosten (HK-Basis) Produktentstehungsprozess (PEP)
[
| : Marketing- und Vertriebsprozess
Verwaltun .
- & Cycle Times/ Project Execution/Auftragsmanagement
Entwicklung .
- Durchlaufzeiten
Vertrieb Sourcing-Prozess/Einkauf
Konstruktion
Produktion Produktion/Technik
Cash Balance
Supply Chain Management und Logistik
Einkauf n Life-Cycle-Service
B OVH/Lean Office IT-Support | Verwaltung
exxent-consulting_gross-und-einzelhandel_broschuere_potentiale-buchhandlung_150616 —I Exxent
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Ansatzpunkte der Zusammenarbeit und Projekterfahrung - Prozessmanagement

Exxent - Toolbox entlang der Prozessmanagement-Phasen

Stellhebel & Losungen & Umsetzung &

Transparenz . .
spare Potenziale MaRBnahmen Controlling

* MaBnahmen- * Prozesslandkarte
Management-Tool * Prozesshaus

. K!)I-Cockplt * Tatigkeits-

* ViFlow Struktur-Analyse

— Umsetzung Transparenz .

* Brown Paper
* Wertstromanalyse

e Good Practise )
rozess- * Ursache-Wirkungs-

* Wertstromdesign

* Collaborative Losungen WUERETEIRTELL Diagramm
Organizational Analyse .
Design
Stellhebel * Hebel-Framework
* MaBnahmen-
Bibliothek

e Zielguadrat
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Ansatzpunkte der Zusammenarbeit und Projekterfahrung -

Prozessmanagement

Wertstrom-Design (WSD) mit Einbindung IT/SAP

B Unterstitzung der Prozesse durch die IT
B Abbildung der IT in den Prozessen

B Konvergenzworkshops

IT-Gestalter (SAP, ERP)

v

Prozess-
Management

Organisation

v v
A\ >> >
SoII Prozesse
V/4
1 1

IT-Strategie Implementierung

J.J.J.J.J.

Designer, Qualitatsmanager (Prozess-Manager),
Prozess-Verantwortlicher

exxent-consulting_gross-und-einzelhandel_broschuere_potentiale-buchhandlung_150616 2 8
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Ansatzpunkte der Zusammenarbeit und Projekterfahrung - Prozessmanagement

Wesentliche Komponenten des Prozessmanagements fiir eine erfolgreiche Einflihrung

Organisation BPM Methoden & Tools Implementation Roadmap
B Aufbau-Organisation B Vorgehensweisen zur Sicherstellung M Vorgehenskonzept zur Einfliihrung
2 des Ergebnisses
Struktur, Rollen (Agents?) M Berlcksichtigung der spezifischen
I N Prozesshaus + Ebenen-Modell . :
Verankerung (primar/sekundar) WSA Ziele und Gegebenheiten
Verantwortlichkeiten und ) L s
Kom WSD/Collaborative Organizational M Detaillierung des
petenzen :
Design (COD) Vorgehenskonzeptes zum

B Ablauf-Organisation Change Management Implementierungsplan
Zyklen/Termine 60-Anséatze (MaRnahmenplan): .
Steuerungsprozess Prozess-Controlling Aufgaben-Transferliste

Stellen-Transferliste

Ziele (Z-Quadrat) B |nstrumente, die zum Einsatz

Einsatz Groupware (Share Point)

Aufgaben kommen kénnen (Auszug)
MessgréRen/Metriken BPM-Konventionen/Handbuch Schulungen
Reporting Brown-Paper-Modellierung Etc.

Prozess-Haus/Ebenen-Modell
Konvergenz WS

MPP (Multi-Projekt-Planung)
ViFlow-Dokumentation

P Die Komponenten und die Vorgehensweise werden individuell auf die Anforderung zugeschnitten (0.3.)
und sind im Vorfeld abzustimmen und festzulegen
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Chancen und Risiken im deutschen Buchhandel: Eine Diskussionsgrundlage und Expertise
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Ansatzpunkte der Zusammenarbeit und Projekterfahrung - Logistik

Vier Griinde sprechen fiir Exxent als kompetenter Partner fiir die Logistik

Kernkompetenz Logistik

Branchen-Know-how

Logistisches Methodik-
Know-how

Expertise Prozess-

management

Umfangreiche Expertise in B Umfangreiche Branchener- Umfangreiche Erfahrungin B Wertstromanalyse
allen wesentlichen Logistik- fahrungen Europalogistik-Strategien )
funktionen Food and Beverage (Multi-Site, Multi-Warehouse) ™ Wertstromdesign
Zahlreiche Logistikstrategie- Prozessindustrie Gesamtiiberblick logistischer ~ ™ Prozessbewertung (Better,
und Umsetzungsprojekte fir Papier- und Holzindustrie Dienstleister Faster, Cheaper)
internationale GroR- und ) ) .
Mittelstandsunternehmen Verpackungsindustrie Komplettes Methoden-Wissen ™ Prozessmapping (Prozessland-

Pharma und Health Care zur Potenzialanalyse und Stell- karten mit Vernetzung)
S
duzierenden Branchen Automotive Zathltreicc)htz erfO'f_%rEiCh L:jmge— B Benchmarking (Best Practices)
(Analogien) Maschinen-/,Anlagenba setzie butsourcing-un

! ) /) g ! Kontraktlogistikkonzepte B Umsetzungskompetenz
Mehrere Studien zum Elektrogerate _ o _
Logistikmarkt (z.B. Studie Mébel/Bauindustrie Extensive Erfahrungin Dienst- B Prozessdokumentation
L “ leister-Vertragsgestaltung

»Logistikmarkt 2010°) B Umfassende Kenntnis der B Prozess-Tools (ViFlow, ARIS)

Kenntnis und Zugang zu
wichtigen
Logistikdienstleistern aller
Typenklassen (Mittelstand und
Konzerne)

relevanten Logistikdienstleister
und deren Leistungsangebot

Umfangreiche Praxis in der
Gestaltung und Durchfihrung
von Konzeptwettbewerben
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Ansatzpunkte der Zusammenarbeit und Projekterfahrung - Logistik

Die Exxent Wissensbasis fiir Logistik und SCM unterstiitzt das Projekt

LOGO")-Wissensbasis Exxent

Methoden- Lessons Stellhebel- MalRnahmen-

Benchmarks

bank Learned system bibliothek

Wissensebene

Externe Exxent- Exxent- Dritt-Projekte Informations-
Studien Studien Projekte ebene/-quellen
4 PL/3 PL Eigene Score SCM-
Datenebene
Datenbanken Daten Datenbank Datenbanken

B Wir verfiigen iiber eine breite Know-how-Basis

B Wir nutzen eine Vielzahl von kompetenten und renommierten Informationsquellen

B Wir halten unsere Wissensbibliothek stindig auf dem neusten Stand

B Wir kennen Entwicklungen und Trends in Technik, Markten und Prozessen

*) LOGO = Logistik-Optimierung
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Ansatzpunkte der Zusammenarbeit und Projekterfahrung - Logistik

Die ertragsgefahrdende Sandwich-Position von Industrieunternehmen zwischen Kunden
(Weiterverarbeitung und Handel) und Rohstoffmarkten macht die Logistik zum Erfolgsfaktor

Die Sandwich-Position in der integrierten Wertschopfungskette

Folgende 3 Beispiele zeigen z.T.
umbruchartige Entwicklungen:

Integrierte Wertschopfungskette des Herstellers

Strat. Akt \ W AUt Beru R\ Berchiat\ Qi ot \ W pro-th\HLagers s\ icr S\ Grob Retro-
Position SRR ) et gungs- | fungs- )y ik | duktion | 981K/ ) b tion | handell Logistik
tung akquise planung/ logistik DCs (o] ]

Develop Sell Source Procure Make Deliver Serve Recycle
B Vorleistungs- M Share-of-Voice- M Dislozierung i . B Hohe Service- B Umweltpolitik
2wang Problem ‘ Operations & Supply Chain o srade i
W Rohstoffpreise 28 . B Vertikali- B Riicknahme-
W Hoher Finanz- M Kosteninten- g Kapazititseng- Gestaltungsfreirdume in: sierung M Vagabundie- verpflichtung
mitteleinsatz sive Feldorgas pisse B Fertigungsstrukturen B EH-Konzen- rende Kunden W Vérasing
W KAMsunter  m Aphinggkeiten und -organ.lsatlon tration B Konsumriick- logistik
Preisdruck B Auftragsleitstelle ® OEM-Cost- gang
B LCC-Faktor- Breakdown

kosten B Logistikkonzeption

Treiber/Druck=————————p Sandwich-Position 4T reiber/Druck’

Die Supply Chain bietet, zusammen mit der Logistikkette als Herzstlick, breite und
wirkungsvolle Potenzialfelder in dieser Zwangslage zwischen den Markten.

In den Branchen wirken sich diese Treiber und Druck-Szenarien unterschiedlich aus, stark
gepragt von den Verhaltens- und Reaktionsmustern der alten und vor allem neuen Player.

Prozessindustrie:

Der Spagat zwischen Rohstoffpreisen und
wachsenden Kundenanforderungen erhoht
den Druck auf die logistische Prozesskette.
Im Produktions-Kernprozess kann oft nich
weiter automatisiert werden.

Holz- und Papierindustrie:

Der Logistikkostenanteil steigt aufgrunf der
Rohstoff- und Produktbeschaffenheit auf
teilweise Gber 20% an.

Textilindustrie:

Die Vertikalisierung treibt das logistische
Modell zu Hochstleistungen, Hersteller
missen fast alle Flachen direkt managen,
gleichzeitig Stoffe, Zutaten und Kollektions-
artikel weltweit beschaffen.

Kfz-Zulieferer:

OEMs reduzieren die Abrufmengen und iben
starken Kostendruck aus, wahrend Rohstoff-
preise und hohe, globale Transportkosten die
HK-Basis hochtreiben.
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Ansatzpunkte der Zusammenarbeit und Projekterfahrung - Logistik

Durch die notwendige Orchestrierung von Planung, Auftragsmanagement und Logistikkette ergibt sich
ein 3-Kreis-System, das die Aufgabenstellung von Logistik- und SCM-Funktionen bestimmt

Planung Auftragsmanagement Logistikkette
B Forecasting B Auftragsakquisition B Logistikarchitektur
B Absatzplanung B Auftragseingang/ B Lagerorganisation
-clearing

W Bedarfsplanung/ B Routings/Knoten
Programmplanung B Auftragsbetreuung B Modul-Mix

B Gegenstromverfahren W Bestandsmanagement

mm

B Aus fragmentierten Einzelfunktionen werden Prozessketten
B Alle Ebenen des SCM konnen durchgingig gestaltet werden

B Die Aufgaben der SCM-Abteilung werden anspruchsvoller und komplexer
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Ansatzpunkte der Zusammenarbeit und Projekterfahrung - Logistik

Die Logistik zu einem starken Rentabilitatshebel: zwischen 1 und 2 % Renditepunkte auf Basis von 12-22%
Kostenpotenzialen nach den Erfahrungen der Branche

Entkoppelung der Hebelsystem durch Ertragssteigerung/
Kostenstruktur logistischen Wertschopfung Orchestrierung Rentabilitdt

Kostenstruktur

Profit

Verwaltung/
Vertrieb

Material-
60%  einkauf
Herstell-
Kosten

F+E

2,0

1,5 4 /

Teil-/Bereichs-
kosten

Prozessketten-Sicht

B Mix-Effekte

A B 1+1 = 3 Effekte 1,0 -

c 11-14%

[}
x 0 05 .
=) , >
o % 4-5%
%% Module
[)
- g

[}

o

[
»

i.e.S. SCM 3 Kreis

Kostendruck und Wettbewerb

HebelgroRe/Mandvrier-Masse

Hebelwirkung groRRer

Logistik-Effizienz kann zu

in den groBer 1-2% zusatzliche Rentabilitat
Prozesskosten/Stiicklisten pro fithren
Produkt/SKU
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Ansatzpunkte der Zusammenarbeit und Projekterfahrung - Logistik

Stellhebelkonzept der Logistik insgesamt als Projektbeispiel

Stellhebelkonzept
Stellhebel 1: Stellhebel 2: Stellhebel 3: Stellhebel 4: Stellhebel 5: Stellhebel 6: Stellhebel 7: Stellhebel 8:
SLA-Align- Ansteuerung Redesign Lager- Schnittstellen- IT-Support Transport- SCM-Organi-sation| |Qualifizierung und|
ment/Struk- durch Auftrags- struktur und Optimierung Optimierung und Controlling Training
turierung management - Betrieb (Orga)
B Ableitung der B Datenqualitat Lagerstruktur B Orga-Schnitt- W ERP B Voraussetzungen M Funktionen B Abweichung
Kunden- B Datenaufnahme Netzwerk stellen zu W Warenwirt- B Freirdume B Controlling zum aktuellen
Anforderungen B Scheduled Ship Standards Produktion/ schafts-System B LDL-Portfolio/ B Lejtstand Stand

B Performance-
Modell Logistik

B Fit-for-Purpose-
Ansatze

W Fakturierung/
Verrechenbar-
keit

B Harmonisierung
Verpackungs-
einheiten

Date

B Instrumente fur
Erhohung des
Kostenbewusst-
seines

B Umstandlichkeit
des Prozesses

B Routenzuord-
nung

B Complaint-
Struktur

Lagertechnik
Architektur
Prozessqualitat
Kapa-Anpassung

Lieferanten
B PSL=Production
Service Level

B Anliefer-
konzepte

B Sekundarsystem
m VS

Schnittstelle

B Abweichung zur
zuklinftigen
Organisation

exxent-consulting_gross-und-einzelhandel_broschuere_potentiale-buchhandlung_150616

Copyright © 2014 by Exxent Consulting GmbH

36

~1 Exxent
B Consulting



Ansatzpunkte der Zusammenarbeit und Projekterfahrung - Logistik

Potenziale und Zielkorridore: Die Projektpraxis zeigt Potenziale von durchschnittlich 18% - abhangig von
Ausgangslage und Umsetzungsdynamik

Logistikpotenziale
Kosten/Leistung

Prozessketten- ittli
roz K Querschnittlich
spezifisch

Potenzial Potenzial Potenzial Potenzial Steuerun
BL LL/IL DL VAS .
B Eingangsfrachten M Warehousing B Warehousing B Flachennutzung B Transparenz B Schnittstellen-
A ) B Warehousing B Flachennutzung M Bestandskosten B Werksverkehr B Transaktions- kosten
uswir- .
kungen B Abwicklung B Werksverkehr B Ausgangsfrachten B Faktorkosten kosten W LosgroRen
B Einstandspreise B VWB-Transporte M Ladungsverkehr W Kalkulation/ W Verschwendungs-
. Verrechnung quellen
(Lohnfertiger)
Quick
Wins 5-10% 4-8% 3-6% 1-3% > 10-15% 2 5-10%
+10-15% +8-12% +6-10% +5-10%
2-3 Jahre +10-15% +10-15% +10-12% +5-10%

BL = Beschaffungslogistik; LL = Lagerlogistik; IL = Intralogistik; DL = Distribution/Expediting; VAS = Value Added Services
Quelle: Exxent Auswertung und Framework
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Ansatzpunkte der Zusammenarbeit und Projekterfahrung - Logistik

Herausforderung: Der richtige Pfad optimiert die Kostenposition bei besserer Leistung

Erhohte Anforderungen Losung der Herausforderungen
A
Leistungs- /‘___ Weitere kinftige Anforderungen/ Leistung
niveau l—— Vertikalisierung/Direktlogistik/Neue Kanale
//--- Internationalisierung/Drittgeschaft
---  SCEM/Reaktionsfahigkeit Cost-to-Serve-getrieben/ Best-in-Class/Champion
/4 ---  Kiihlkette/Temperatur/GMP Leistungsgetrieben SLA-optimiert

- OTIF/5R

Steigende Kosten versus Zielkorridor

Leistungsprozess (Better/Faster) =—————p

Gesamt- 801} . .
kosten in m  Negativ-Szenario:
. 75 . Uberproportionale Kosten-
Mio. € entwicklung ,,Cost-to-Serve*
70 a
A Zielstufe C Fit-for-Purpose:
65 o ’ ielstufe C: .
Gleiches Kostenniveau bei Kostenminimierung
0 I & , . . besserer Leistung
55 u Zielstufe B:
Kostensenkung bei besserer
50 Leistung
45 ¢ Zielstufe A: Kosteneffizienz >
Kostenoptimierung bei
2 , ‘ , , ‘ bester Leistung
2008 2009 2010 2011 2012
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Ansatzpunkte der Zusammenarbeit und Projekterfahrung - Logistik

Module in der Logistik-Optimierung

SCM-Wertstrom-Optimierung
12 Module der Logistik-Konzeption

OPL SLA ADM SRM LLS BL LL IL DL VAS SPO

Intra- Distribu- Value Spill-over
logistik tions-/ Added Effekte
Retro- Services
logistik

Operative Service Auftrags- Supplier Logistik- Beschaf- Lager- Werks-

Planung Level durchlauf-l Relation- |l Leitstand fungs- logistik verkehrs-
Agree- Manage- ship- logistik logistik
ment ment Mgmt.

@ Logistik-vorgelagerte Module @ Logistische Kernprozess-Module @Synergie—Module

®» Unterschiedliche Ansatzpunkte, die je nach Aufgabenstellung und Projektsituation zu kombinieren sind
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Ansatzpunkte der Zusammenarbeit und Projekterfahrung - Logistik

Module | — Vorgelagerte Prozesse: Auftragsdurchlauf-Management

Customer Service-Prozess als Teil des Auftragsdurchlaufs im Vorher-Nachher-Vergleich:

V O R H E R: Value Stream Analysis (VSA) N A C H H E R: Value Stream Design (VSD)

&g
H

o-----Ql%%
n—-—-——-q[

I

|

@v.,.... o

Typische Schwachstellen (Blitze) Stellhebel und MaBnahmen

B Mangelnde Blindelung Auftrags- und Kundenteams

B Shipment Dates Customer Development Teams
B Keine Touren-Optimierung Leitstandsinfo
B Bestandsinfo nicht aktuell Kundenanbindung

Quality Gates/LLPs

IT-Support-Optimierung

B Systemwechsel
B Rush Orders

CCPs: Critical Control Points

B Kurze Auftragsdurchlaufzeiten mit minimaler Fehlerquote bei geringen Prozesskosten konnen nur durch hohe
Standardisierung und eine enge Verzahnung mit dem Planungsprozess erreicht werden

B Ziel ist eine moglichst hohe Biindelungsrate der Auftrage

B Durch eine gezielte Analyse aller am Auftragsdurchlauf beteiligten Wertschopfungsstufen und Prozesse (5-Stufen-
Systematik) lassen sich erfahrungsgemaf groBe Potenziale realisieren und die Servicequalitit verbessern
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Ansatzpunkte der Zusammenarbeit und Projekterfahrung - Logistik

Module | — Vorgelagerte Prozesse: Supplier Relationship Management (SRM)

Beschaffungsvolumen Direktanlieferung ﬁ
y N
Chemie
o . Zentral-
= Konzept A Konzept B Lieferant | miik-Run Direke :l. i M M lager zur
£ . . >
g z.B. Direktanlieferung z.B. Zentrallager BRI
£ Externe RIK .
5 tionsver-
£ Interne S
g Konzept C Konzept D .
> z.B. Milk-Run z.B. Kanban Cross-Dock Direkt 4 cD > --
R \ )

Komplexitit

B SRM umfasst die strategische Planung und zentrale Steuerung der Beziehungen zu den Lieferanten mit dem Ziel
einer optimalen Anbindung aller Lieferanten an das Unternehmen

B Wichtigste Stellhebel sind dabei die unterschiedlichen Anlieferszenarien

B Die Anlieferszenarien werden je nach Wert bzw. Komplexitidt und Planungssicherheit des zu beschaffenden
Materials/Stoffs festgelegt
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Ansatzpunkte der Zusammenarbeit und Projekterfahrung - Logistik

Module Il — Logistische Kernprozesse: Distributionslogistik und Transport

Die Transportlogistik bietet ein breites Optimierungsfeld:

Anliefer- . Eingesetzte
Behalter .
konzept Technologien

dardisi e N i . .
Standardisierte Milk-Runs FLfIIg.rad Varlanterl Rollbode Softwaregestiitzte
Transportketten optimierung Standardbehalter Tourenplanung
Gebietsspediteur- Zentrallogistik/ Varianten Leergut- Warehouse on Standardisierte
wesen Logistikcenter Spezialbehalter Riickfiihrung Wheels Barcodes
Frachtbirse—p Supply Chain Event ¢ 1 fakeor—p \¢—  Umpacken Jumbo-LKV¥—p Etiketten-
Management standards
Adaptive, flexible LKW-/Material- Fliche- und Ausweich- Tracking & __, RFID-
IT-Losung Disposition Hohenstand verpackung Tracing Einsatz
»| Transportkosten
Stiickgut/Teilpartie . LKW- Vorgezogener S . Kombinierter
<+ taplereinsatz—p
Komplettladung Teilspektrum Entladungen Wareneingang Pt Ladungsverkehr
Lieferbe- <4— Lieferintervalle Rampen-
dinungen kontakte ¢ LKW-Standzeiten Min/Max- “¢— Umschlagstechnik
«— Bestellhadufigkeit Steuerung
Lieferanten- . LKWV- ¢ Layout Gileisanbindun
standorte «— Raum!lche Leitstand . g
Verteilung «—— |ID-Techniken Verbrauchs-
Anzahl der, Sendungs- Zeitfenster- . . bereitstellung 1:1 Vollgut/
Lieferanten volumen Steuerung < Fixer Liefertag Leergutaustausch
. . Umschlags-
Lieferstruktur Wareneingang &
konzept
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Ansatzpunkte der Zusammenarbeit und Projekterfahrung - Logistik

Um eine fundierte Grundlage fiir ein Logistik-synchronisiertes Bestandsmanagement zu haben, miissen

die Ursachen und spezifischen Bestandstreiber ermittelt werden

Lieferanten

Transporte

Einkauf

Produktion

Vertriebsverhalten

W spezifische Fertigung

W lange
Wiederbeschaffungszeit

B hohe LieferlosgrofRen

B Grofe Transport-
entfernungen

B Notwendigkeit zur
Auslastung der

B (ibertriebene Fixierung
auf Einstandspreis

B Ausnutzen von
Staffelpreisen

B hohe LosgroRRen

B |ange Durchlaufzeit

B Senkung der Fertigungs-
kosten

B hohes Sicherheitsdenken

B (ibertriebene Umsatz-
orientierung

B hohe Lieferservice-

B unsicherer Beschaffungs- Transportmittel B technologische forderungen
markt Rahmenbedingungen
B Schwankungen der
Weltmarktpreise
Bestande <
4—
Dispositionsverfahren Planung Produktspezifikation Kundenanforderungen
B ungeniigende Daten B schlechte Daten B zeitlich begrenzte B spezifische Produkte,
B falsche Daten B mangelnde Aktualisie- Verfugbarkeit Produktvielfalt
B falsches Dispoverfahren rung B Bevorratungszwang (z.B. B kurze Lieferzeiten
B unklare Verantwortlich- B unberechenbarer Markt Ersatzteile) B hohe Flexibilitat
keit B schnelllebiger Markt B Reifung durch Lagerung B unberechenbarer Bedarf
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Ansatzpunkte der Zusammenarbeit und Projekterfahrung - Logistik

Der Einsatz von Logistikdienstleistern/Kontraktlogistik basiert auf den unterschiedlichen Anforderungen
von Standorten (DCs/RDCs) bzw. Standortgruppen

Leistungsspektrum und Integrationstiefe Mehrfachrolle des Losungsanbieters

Komplexitit

Leistungsspektrum LOsungs- Logistics Solution
e Provider
» ren LLP System/ 3 PL
Losungen/ IT-Integra- |
Konzept-Design toren | |
4pL
Solution-
Carrier Operator N
Provider
2 PL
Mega- Solution Provider/
Steuerung & Carrier Dienstleister
Koordinierung 2PL (MC) 3PL >
Spedi- l
teure 1 PL v
Trans- 2PL(T)
porteure
1PL
Operations/ Leistungsspektrum des KLs/der DCs/RDCs
Umsetzung
Standort 1 Standort2 Standort3 Standortn
fit-for-purpose cost-to-serve Transport
Relative GroBe Warehousing
des Geschafts- >
feldes . . . .
Operations — Strategie und Integrationstiefe
w [ . H =
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Ansatzpunkte der Zusammenarbeit und Projekterfahrung - Logistik

Die friihzeitige Einbindung von Dienstleistern erméglicht die Nutzung weiterer externer Kompetenz in der
Konzeptionsphase

Definition Out- Erstellen des Abschatzen und Selektion + Kon- Detailfestlegung
: ) P : . Vertrags- Umsetzung und
sourcing-Felder vs. Outsourcing- Verifizieren der zeption mit Out- der Prozesse b Controllin
Kernkompetenzen Konzeptes Nutzenpotenziale sourcing-Partner und Schnittstellen g & &
B Modellierung B Zielmodell B Verifizierung B Shortlist B Arbeitskonzept B Letter of Intent M Projektmanage-
karte N Prozesse sparun_gs|— B Konzeptbe- B Implementie- M Logistik-Vertrag B Milestones
W Erfolgskritische m Schnittstellen poten2|a.1 € wertung rungsplan B Asset-Deal B Review
II:rozesse/Kern- B Anforderungs- - zeschre|bung B Gemeinsame B Pflichtenheft B Messen
ompe.tenzen profil/Lastenheft utzen Konzeptions-
B Szenarien dgr B Risiko- entwicklung
Kostenentwick- Einschatzung
lung o
. B Messkriterien
B Outsourcing-
Felder
Konzept-input Lastenheft Nutzen Partnerauswahl Effizienter Vertrags- Key
und gemeinsame Projektablauf werk Performance
Konzeption Indicators
Zentrales Element: Konzeptwettbewerb

ausgewahlter Dienstleister
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Ansatzpunkte der Zusammenarbeit und Projekterfahrung - Logistik

Exxent-Framework Verpackung: Verpackungslosungen Mehrweg und Einweg

Verpackungslosungen

Sourcing-Hebel

Prozess-Hebel

Rahmen- Biindelungs- Lieferanten- Create Low-cost Material- Lean- Tech- Auto- Out-
vertrage modelle portfolio Competition Countries konzept Faktoren nologie mation sourcing
W Qualitats- B Lagerung M Balance B Ausschreibung B Anpassungs- B Modulare Verp. B Kirzere B Einfihren M Maschi- M Transport
anforderungen W Einkauf regional/ W Jahresvertrage fahigkeit W Typisierung Durchlauf- neuer Tech-  nelles W Lager-
B Abnahme- B Transport national/global B e-Commerce B Flexibilitit B Standardisie- zeiten nologien Handling haltung
mengen W Entwicklung " 22:;2;“”% W Verhandlungs- ™ Wissenstransfer  rung = csiiarbglrt)aetits = rouztm\]/fr- W VAS
W Preisstabilitat B Verkauf . strategie B ASIA-Sourcing M Lean Products abliufe hangdener
W Laufzeiten W Reduzierung W Broker/Makler M EE-Sourcing W Fit-4-Purpose” -
B Sicherhei Abhéngigkeit 7 B Flexibilitat Maschinen
Sicherheit M |nternational B EMEA-Sourcing  HE DTC .
M Strukturelle Procurement ) B PlanmaRigkeit
Ausgewogenheit . W Wahrungs- B Standardisiert
) Office (IPO) schwankungen
W Reduzierung Be- g Internes ,,Cost iminalita e Prozesse
schaffungsrisiko €5 » B Kriminalitat vs.
o Sourcing Qualitat
W Qualitats- W Lieferanten- i
sicherung B Politische
analyse Instabilitat
B Engpassver-
meidung
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Chancen und Risiken im deutschen Buchhandel: Eine Diskussionsgrundlage und Expertise
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Ansatzpunkte der Zusammenarbeit und Projekterfahrung - E-Commerce

Toolbox und Stellhebelsystem

Toolbox Online

Online Shop-Prozesse Produkt- n Supply Chain CRM E E e
. . . Technology B2B2C Globalisierung
Marketing bis Order Angebot Qualitat 1:1
B Massenorientiert M Funktionalititen M Sortiment B Prozesseffizienz W xy % der B Techn. Plattform M Online fiir den B Neue Markte
B Anonym B Procedures B Reservepolitik W Qualitat Eaifkunden B Schnittstelle SAP stationaren Handel m Siehe
. ekannt )
W Alles vor 1:1 W Ziel: Order max. B Visualisierung B Service W Blitze Technik WIS AL

B Funnel oben bis
,Desire”

v

v

v

B OTD/OTIEEF

v

B Verknlpfung der
Systeme

v

(Prozesse)

vv

-strategie als Input

v

W SEA/SEO B Zahlungsmethoden M Reserveplanung B [nfologistik mit SAP B Kampagnen im B Redesign und Update® E-Shop eigene B Vorrang und
B Banner B Cross Browser B Detaillierte B Kommiss./ Online-Store auf z.B. Magento Flachen Prioritat bei den
B Offline B Speed Website Produkt- Distribution/ B Potenzial fiir CM ;d72 Community- @ e-shop Wholesale ~ Stellhebeln 1-6
. . . ition . . |
B Google Secrets B Usability/ beschreibung Express W Daten fir Analytik g o colation B Website eigene Neue
I B USP Produkte B Retouren- . 8 Flachen technologische
B Social Media Navigation bwickl \TaT B Plattform fir Shopviews Plattform
cenalici abwicklung ; s
B Re-Targeting B KEP-Angebot B Visualisierung Interaktionen mu|'t|||ngua| ' B Retourenannahme Funktionalitaten,
Banner W Cross Buying W Prasentation W Kundenkonto W Online-Marketing  m Weitere Services Schnittstellen und
. . . (SEO, Retargeting, ...)  online
Att.raktionen B Shopview B Qutfits/ Inspire B Email-Newsletter anbindung zum ERP
(Spiele, Infos, ..)  m |ocal Content B Bestinde und MaWi-System
B Re-Targeting B Retouren- - f;sst'a‘unk;lonen fur
. ub Member
vermeidun ’
W Support / Helpdesk & Gutscheine, etc.
B ROW-Shopview
B Personalisierung
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Ansatzpunkte der Zusammenarbeit und Projekterfahrung - E-Commerce

Online-Customer—Cycle als Framework fiir MaRnahmen und Kennzahlen

" => Indifference @ |[€ = = == m— = — = — — - g
JL |
|
|
I |
— Desire -
Visitor - Local Retail Store
~> A
z Ordering - Delivery |€€
©
Testing - Fitting |r——— Return
L \ 4
c Ownership Sales (Store)
£ U |
g <€
¢ b Club Membership
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Ansatzpunkte der Zusammenarbeit und Projekterfahrung - E-Commerce

Impact Model zur Visualisierung der Potenzialverluste und GegenmaRnahmen (eCRM)

AI’O'te"ti~’=‘| Potential

Cycle Steps

Visitor Ordering Fitting Ownership

Desire

Orientation

Indifference

~1 Exxent
B Consulting

exxent-consulting_gross-und-einzelhandel_broschuere_potentiale-buchhandlung_150616 5 O

Copyright © 2014 by Exxent Consulting GmbH



Ansatzpunkte der Zusammenarbeit und Projekterfahrung - E-Commerce

Praxisbeispiel fir Web-Analytics: Kennzahlen im eCRM-/Online-System

Indifference Orientation Desire Visitor Ordering Fitting Ownership CcM

600 mio € 63,6 mio € 923t € 748 t €
Owner
Golf Visitors
Sales / = 3000
Market
p ol bei AOV Orders (4600
otentia =200 € Customer-
Orders)
0,
0,05% (Mar6k§tin )
(Banner) g
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Ansatzpunkte der Zusammenarbeit und Projekterfahrung - E-Commerce

Praxisbeispiel fiir Web-Analytics: typische Traffic-Verteilung mit Quellen

0,08%
Direkt

11,88%

B Verweise

40,39% m Suche (organisch)

m Adwords

Newsletter

B Social

Erkenntnisse aus der Web-gestiitzten
Analyse des Kaufverhaltens:

B Gekaufter und gefiihrter Traffic hat
den grol3ten Anteil

B Wichtigstes Instrument flr den Traffic
ist der eigene Newsletter flir Kunden
und Interessenten

B Google AdWords funktioniert am
besten, wenn die Konten selbst und
gezielt eingesetzt werden — ohne geht
es nicht

B Aus dem Newsletter kommen oft die
besten Click-Raten mit mehr als 5 %,

B Beieiner CVR von 2 % ergibt sich aus
1000 e-Newslettern mindestens ein
Online-Kauf
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Ansatzpunkte der Zusammenarbeit und Projekterfahrung - E-Commerce

Praxisbeispiel fiir Web-Analytics: Auswertung der Traffic-Quellen im Uberblick

Traffic gesamt Suchmaschinentraffic (organisch)
70.000 8.000 7371
57844 6.611 6.153 6.521
50.000 — NL e
40.000 T — 4.000
30.000
20.000 2.000
10.000
O ; ; . . . . O T T T T T 1
Okt13  Nov13  Dez13  Janld  Feb1l4d  Mrz14 Okt13 ~ Novi3 ~ Dezl3  Janl4  Febl4s  Mrzl4

= Traffic gesamt (13/14) == Traffic gesamt (12/13) —Suche (13/14)  ——Suche (12/13)

Suchmaschinentraffic (Adwords) Traffic iiber Newsletter
25.000 21740 25.000 21.966 21632 22.614 22.470

20.047
20.000 -ﬁﬁ@% 20.000 N\ s
15.000 \\H"‘*’e/l‘\ 15.000 ~
10.000 7\'9?/ 10.000 ,//

5.000 5.000

J
0 T T T T T 1 0 T T T T T 1
Okt 13 Nov 13 Dez 13 Jan 14 Feb 14 Mrz 14 Okt 13 Nov 13 Dez 13 Jan 14 Feb 14 Mrz 14
e Adwords (13/14) == Adwords (12/13) = Newsletter (13/14) == Newsletter (12/13)

Hellgrau = Vergleichszeitraum im Vorjahr
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Ansatzpunkte der Zusammenarbeit und Projekterfahrung - E-Commerce

Exkurs: Update Magento neue Version V 1.7.2

Modularer Aufbau von Magento:

B Die Shop-Software Magento zeichnet sich durch eine extrem modulare Systemarchitektur aus. Damit ist
das gesamte Shopsystem sehr flexibel und kann fir alle Anforderungen angepasst bzw. erweitert

werden.

B Bedingung ist allerdings eine korrekte Implementierung von Layouts (bei Magento Themes genannt)
und funktionellen Erweiterungen (Module oder Extensions genannt)

B Fir die Erweiterung von Funktionen bzw. die Anpassung von Layouts gibt es vom Vorgehen her
verschiedene Variante:

Nutzung kostenfrei verfligbarer Themes und Module. Diese kbnnen den eigenen Anforderungen
angepasst werden (Nachteil hier ganz klar die oft schlechte Qualitat der Programmierung und
fehlende Ansprechpartner bei Problemen).

Nutzung von Themes und Modulen kommerzieller Anbieter. Diese decken vor allem
Sonderanforderungen ab. Diese Erweiterungen miissen meist trotzdem noch den eigenen
Anforderungen angepasst werden (Qualitdt der Programmierung besser, oft sogar Support durch
den Anbieter). Beispiel ist z.B. eine Middleware fiir die Anbindung von SAP an Magento.

Themes und Module werden komplett selbst oder liber Dienstleister erstellt.
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Ansatzpunkte der Zusammenarbeit und Projekterfahrung - E-Commerce

Exkurs Update Magento V 1.7.2

Modularer Aufbau von Magento:

Webhsite
-
Figure 1. Hierarchy of websites, stores and store views in Magento.
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Chancen und Risiken im deutschen Buchhandel: Eine Diskussionsgrundlage und Expertise
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Ansatzpunkte der Zusammenarbeit und Projekterfahrung - CRM

Prozess-Landkarte gesamthaft — Uberblick im Prozesshaus und Lokalisierung der CRM-Prozesse

Brand Developement Product Strategy
01 Vision & Mission R CRM
02 Brand- & Product-Strategy Channel Retail (Sales) Online-Shop (Sales) Wholesale (Sales) Classic (Sales)
Development
03 Market- & Customer-D eveloPment Procurement Market Development Supplier Development Management Supplier Relationship Management
PMD SDM SRM

04 Channel Management & Sales

05 Sourcing Management PEP QG1 QG2 QG3 QG4 QG5
06 Product Development Process (PEP)

Sample SCM

Calculation & Pricing

07 Supply Chain Management

08 Plan & Control SC- SC-Execution Stocktake
Engineering | [ Pre-Order- Procurement Pre-Order Replenishment Return Process
) ) Process (VOP) Process (BP) Delivery (VOLP) Process (NLP) (RP)
09 Finance & Accounting
Target Planning Plan & Control
10 Process Management & Organization Process (ZPP) BdgP P&L CostCo SalesCo Control RiskCo
Tower (LS)
11 IT-Processes - : - —
Finance Accounting Customer Accounting Liquidity Management
12 HR-Processes
13 Legal Contract Management PM & Organisation ITA +ITSM HR LCM
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Ansatzpunkte der Zusammenarbeit und Projekterfahrung - CRM

Beispielhafte Ausgangslage eines Herstellers in vertikalisierten Markten

. . All reports are
Regional Marketlng% Manually generated
not supported

Newsletter

1 Coupon
Manual Process _.-~" Overall data quality problems process
/'l\ e and redundancies is manual
1
\
\

7
4
4 ; s:
I
% CM revenues

and status
7~ " not transferred

Online Store

Offline
Customers
Customers

’ registered

Members Customers . -

(Cwm) (Shipping) oo % ’,'
CM data & :

process manually CM Link to online

-

urchases - -
S P “Invoice & Shipping
- manually ! . .
~~~~~~ - . data sent daily using
\\ ———————————— 1 -
~.. T TmmmmmmmmT o =-" manual processes

Near future:
Integration BA

~o
-~ o
-~
-

Warehouse Sales Data held

MS Excel )serarately and
otherwise not

used
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Ansatzpunkte der Zusammenarbeit und Projekterfahrung - CRM

Die Datenbasis zu Kundeninformationen heute ist damit fragmentiert und teilweise redundant

Kundendaten heute in mehreren

redundanten Systemen

B Club-Member
CM Datenbasis im ERP, nicht alle kaufaktiv
Redundanzen, Doubletten

B Online-Lieferkunden
Im Magento- und SAP-Stamm
Interessenten ohne Kauf wenn, nur Magento

B Newsletter-Kunden
Stammdaten in eMarSys

B Lagerverkaufs-Stammkunden
Eigene Excel-Datenbasis

B Kaufaktive Kunden insgesamt
Gesamte Retail-Basis im POS unbekannt

» Damit diirften heute ca. 50% der Kaufkunden
bekannt sein!

Zielsetzung fiir die Kundendaten

zukiinftig im konsolidierten System

Club-Member
VergroBerung der Datenbasis um 100%
ggf. direkt im CRM
Online-Lieferkunden
VergroRerung um 100% - 200%
Treiber Online-Traffic und-Order
Interessenten ohne Kauf vermehrt
Newsletter-Kunden
VergrofRerung um 100 %
Stammdaten in eMarSys
Lagerverkaufs-Stammkunden
VergroRRerung iiber neuen Factory-Outlet
Direkt im CRM
Kaufaktive Kunden insgesamt
Erweiterung liber globales Wachstum
Kontaktdaten-Akquisition im Shop
Konsumentendaten auch unabhdngig von
Kdufen, Besuchen und Club
Gleichzeitig soll also die Datenbasis vergrdofiert
und Einzelqualitdit perfektioniert werden!
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Ansatzpunkte der Zusammenarbeit und Projekterfahrung - CRM

Aus der Sicht Online: Multi-Channel-Effekte des Online Store mit CRM

AI’O'te"ti~’=‘| Potential

Cycle Steps

Visitor Ordering Fitting Ownership

Desire

Orientation

Indifference

~1 Exxent
B Consulting
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Ansatzpunkte der Zusammenarbeit und Projekterfahrung - CRM

Das Zielsystem des neuen CRM-Gesamtkonzeptes inklusive System mit Blick auf den Kundezyklus

- >

Re-/ Gain
|| q | —_—

Indifference

~>

Orientation

~

l

Desire

(7

Visitor

7

Ordering - Delivery

Levers, measures
And Tools

Inform
better

Know
better

Specified
individual
Knowledge
Profiles
Generated
by

Dedicated
individual
1:1 Info
Targeted

Sell
better

Advise
better

Building
target
groups

based on

Advisory More sales

and per
individual customer
targeted and target

suggestion group analytics

Serve
better

Complaint
manage-
ment and

quick
reactions

Connect
better

Systems
and
interface
connecti-
\"13%

Z
© analytics
g ~~

< Ownership Levers and measures in detail

5 ~>

[]

e Club Membership

61 ~1 Exxent
B Consulting
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Ansatzpunkte der Zusammenarbeit und Projekterfahrung - CRM

Customer—Cycle als Framework fiir das CRM Konzept (Prozesse, Organisation, IT, Tools)

- >

Indifference

Brand Developement

Product Strategy

a4

Orientation

I
I
P— >
[

&

Market Development CRM
Channel Retail (Sales) Online-Shop (Sales) Wholesale (Sales) Classic (sales)
Development

>

Desire

(7

Visitor

@

Ordering - Delivery

Loyality

&

Testing - Fitting

&

Ownership

U

Retention

Club Membership

CRM Prozesskette zukiinftig mit verstarkter Bedeutung und
Ausstrahlungseffekten zu/von anderen Hauptprozessen

Gesamthafte Sicht auf den Endkunden in seiner Historie

Biindelung des Wissens aus verschieden Datenguellen
Haupt-5chnittstellen: Market Development, Marketing, Sales

Multi-Channel, mit dem , glasernen / transparenten” Endkunden

als Bindeglied und klammernde Sicht
Gegenseitige Hebelung in der Kanal-Entwicklung in Markteroberungsphasen, wenn
stationdre Kanale noch zu schwach sind oder stagnieren

Target Planning
Process (ZPP)

Plan & Control
BdgP

P&L CostCo

SalesCo

Control RiskCo
Tower (LS)

Finance Accounting

Customer Accounting

Liguidity Management

PM & Organisation

ITA + IT5M HR

LCM
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Ansatzpunkte der Zusammenarbeit und Projekterfahrung - CRM

Toolbox und Stellhebelsystem

Toolbox CRM Endkunden

Instrumente
des 1:1 Marketing

Organisations-
Design

CRM System
(Business App)

IT-Architektur
Schnittstellen

Analytische
Instrumente

Globalisierung

B Aktions-Instrumente

B Beeinflussung des
Kaufentscheidungs-
prozesses (KEP)

B Beziehungsmanagement
und Loyalisierung

———
Club

Newsletter
Directmailings
Direktdialog

Eventmarketing

B CRM Prozesse

B CRM Funktionen
B Regeln und Rollen
B Schnittstellen

—~———

B Zentrale Verantwortung
flir CRM und deren
Prozesse

B Zentrale Koordination
fur Kern-Prozesse und
Tools

B Schnittstelen und
Abgrenzung zu Brand-
Marketing und Online

B Rollen und Aufgaben

B Multi-Channel Marketing

W Bessere CM und
Kunden Management

B Verbesserte Kunden
Transparenz

v

B Ein zentrales und
vernetztes System

B Administrative
Funktionalitaten

B Bindelung der
Kundeninformation aus
eigenen und anderen
Quellen

B Verwaltung der aktiven
Instrumente, nicht immer
direkter Support

B Analytische Toolbox im
Fokus

B Cloud Technologie

B Schnittstelle zu andere
Systemen

- SAP
- POS
- Magento

v

B Cloud Plattform ohne
lokale Server weltweit
Verfligbarkeit mit hohen
Sicherheit

B Flexibel einsetzbar

Bessere Kostenkontrolle

B Automatisierte
Schnittstellen mit den
anderen Systemen SAP,
iMan, POS, eMarSys,
Magento

B Analytische Tools

B Wissensbasis Kunden
B Standard Reports

B Data Mining

v

B Unterschiedliche
Dashboards fiir diverse
Benutzer-Rollen

B Standard Reports mit
Report Generator

B Schneller
Informationszugriff

B Tagesaktuelle Daten

B 360° Ansicht vom
Kunden

B Intelligente Analytik wie
multivariate Verfahren

B Neue Markte
B Zentral gesteuert

B Regional anwendbar

v

B Mehrsprachen-
fahigkeit

B Unterstitzung fir
lokale Aktionen

B Zentrales Daten
Management und
Analyse

B Schnell einsatzbereit
fir neue Regionen

B Unterstitzung fir
,Think Local - Act
Global”

B Auch Interessenten- m.
B Zentrale (3) und Daten
dezentrale (2-3) B User-Tracki
ser-1rackin
Workplaces g
|
I "
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Ansatzpunkte der Zusammenarbeit und Projekterfahrung - CRM

Prozesse und Rollen im neuen CRM-Konzept

Prozess-Landkarte Golfino 2013 — Uberblick Prozesshaus und Lokalisierung der CRM-Prozesse

CRM-Prozesse als Bestandteil

Brand Developement Product Strategy

der PLK

01 Vision & Mission |Marlret Development ‘

02 Brand- & Product-Strategy

gl:-::;ment Retail (Sales) ‘ ‘Dnline—sl\np (Sales) | ’WI\nlesale (Sales) Classic (Sales) ‘
arket- & Customer-Developmen — . .
S e S " S e B CRM Strategie- und Programm-Entwicklung
04 Channel Management & Sales
05 Sourcing Management G3? M1 M2 M3 [o"2% CM5 . CIUb-Managem en t
Erfassung
Statusverwaltung
07 Supply Chain Management Aktionen
08 Plan & Control Sngineer s:::z:m Procurement Pre-Order Replenishment Return Process e . B es Ch Wer de-Man ag emen t
e — Process (VOP) Pracess (BP) Delivery (VOLP) | Pracess (NLP) (RP)
- = B Kampagnen-Management
10 Process Management & Organization Process (ZPP) BdgP P&L CostCo SalesCo Control RiskCo R
T o ) B Incentive-Management
2 e e ' e Incentivierende MaRnahmen
Newsletter
13 Legal Contract Management PM & Organisation ITA + ITSM HR LCM R R
- - B System Service & Admin (15t Level)

B Analytics & Reporting

CRM- Customer- Kampagnen-

4 Rollen Manager Service 1:1 Manager
fir der

CRM-seitige
Organisation

Analyse und Reporting ist Selbstfunktion der Rollentrager
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Ansatzpunkte der Zusammenarbeit und Projekterfahrung - CRM

Gartner Magic Quadrant for CRM systems and sales force automation 2011 vs. 2013

2011 : 2013
Magic Quadrant
Magic Quadrant for CRM systems and sales force automation
Figure 1. Magic Quadrant for the CRM Customer Engagement Center
challengers leaders challengers leaders
( - N
o salesforce.cor
= Microsoft Dynamics CRI
#Oracle CRM On Dem » salesforce.com
#0racle Siebel CRI Oracle (Siebel) »
1 SAP
§ % SAPe Pagasystems
o—
5 Sage SalesLogixe g Microsoft ® |*~ oracle (Service Cloud)
Q = NetSuite . )
E - § mgg’m:re . ® Lithium Technologies
3 #Sage ACT! ® Microsoft Dynamics CRM Onli = a
®  |CDC Software (Pivotal Sales) = Zendesk ¥
- SugarCRM » o
SageCRMe Nice Systems »
e Zoho ® Astute Solutions
o A J
niche players visionaries niche players visionaries
N—— completeness of vision F———p» — completeness of vision ——p
As of May 2013
Sources: Gartner [July 2011) Source: Gartner (May 2013)
Sources: Gartner (July 2011)
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Ansatzpunkte der Zusammenarbeit und Projekterfahrung - CRM

Forester Wave™: CRM suites for midsized organizations Q2 2010 vs. Q3 2012

The Forrester Wave™: CRM Suite Customer Service Solutions, Q3 2012

Risky Strong

Bets  Contenders Performers Leaders
Strong Strong

A A
Oracle E-Business
Oracle PeopleSoft Enterprise
Chordiant Softw.
Current Sword Ci Current
. offering

offering

Market presence

—_——

0@ ()

Weak
Weak
Weak Strateqy P Strong

Sources: Forester Research, Inc.

Risky Strong
Performers Leaders

Bets Contenders

Swo

Oracle E-Busine
Suite CR

Oracle PeopleSoft (-
Enterprise CRM

Maximizer Software (+)

() FrontRange Solutions

Market presence

B0 @ @O Full vendor participation
o (a) . .. Incomplete vendor participation

Weak Strategy # Strong

Source: Forrester Research, Inc.
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Chancen und Risiken im deutschen Buchhandel: Eine Diskussionsgrundlage und Expertise

Inhaltsverzeichnis

Entwicklungen und Trends im
deutschen Buchmarkt

1
) Positionierung der Buchhandlung im
/_ Spannungsfeld

—

rj Mogliche Handlungsfelder

.

A Ansatzpunkte der Zusammenarbeit und
: Projekterfahrung

- Exxent als Partner
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Exxent Consulting: Unsere Arbeitsweise

Leistungsspektrum nach Branchen-Clustern und Themen

B Unser Branchenfokus beinhaltet sowohl industrielle Bereiche, als auch Branchen-Cluster aus dem
Dienstleistungsbereich und dem Gesundheitswesen.

B Gleichzeitig transportieren wir unsere Erfahrungen tiber die Branchengrenzen hinaus.
B Wir konzentrieren uns dabei auf ausgewahlte Industrien bzw. Branchen-Cluster:

GroR- und Einzelhandel

Medien

Lebensmittel und Getranke

Textil- und Modeindustrie

Healthcare und Pharma

Automotive (OEM, Zulieferer, Handel)

Maschinen- und Anlagenbau

Industrie-Services und Logistik-Dienstleister

Verpackungsindustrie

Elektronik und Wehrtechnik

Chemie, Kunststoff und Stahl

Bauindustrie

Public Sector und Verbande, NGOs

B Fir jede dieser Branchen-Cluster bieten wir rund um die Beratungsfelder Operations, Prozesse, SCM,
Logistik und IT ein umfangreiches Set an Themen gestiitzt durch einen gut sortierten Werkzeugkasten an

B Unsere Produkt-Markt-Matrix (Branchen, Themen, Methoden) zeigt dies im Uberblick
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Exxent Consulting: Unsere Arbeitsweise

Branchen, Themen und Methoden der Exxent Consulting GmbH im Uberblick
(vgl. www.exxent-consulting.de)

Branchencluster

Medien

Logistik- &
Industriedienstleister
Automotive
Maschinen-

& Anlagenbau
Apparate, Gerate

& Elektrotechnik
GroB- & Einzelhandel
Bauindustrie

Public Sector

& Verbande
Packaging

Themen

Food &

Beverage

Health Care

Textil & Mode
Chemie, Kunststoff,
Stahl, Holz & Papier

Strategie

Produktentwicklung

CRM & Vertrieb

Projekte
Sourcing & Einkauf

SCM & Logistik

Produktion, Abfiillung
& Verpackung

Service

Produkte Methoden
IT- & Business
Applications & ITSM

Support
& Administration

Prozessmanagement
& Organisation

E-Commerce
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Exxent Consulting: Unsere Arbeitsweise

Unser Leitbild: Die Briickenbauer zwischen Strategie, Prozessen und IT-Tools

Strategie und Geschaftsmodelle

P Positionierung (Kunden & Produkte)
und Segmentierung

P Differenzierung & USP
P Ertragskraft & Gewinnmodelle

Kunden & Ertragskraft &
Produkte Finanzen

Differenzierung Ressourcen

& USP P Ressourcen (HR, Assets, Kapital)

Organisations- g8
modell
& Wertstrom

> > P Wertschdpfungskette und Kernprozesse
Position Develop Source Sell Procure Make Deliver Serve Support .
» P Leistungsspektrum (make or buy)

T — Operations &

Supply Chain Operations, Supply Chain und
: Prozesslandkarte

Organisationsmodell & Wertstrom

Prozesse
Funktionen

P Wertstromanalyse und -design
Augaben
: P Prozess-Management

P Organisations-Strukturen

Applications IT and BA Management

Business
IT und BA

» Anwendungen und Software
P ERP, CRM, CAD, E-Commerce
P IT - Infrastruktur

IT Infrastruktur .... Support ... und Services
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Exxent Consulting: Unsere Arbeitsweise

Operational Excellence: Unser Beratungsansatz ist konsequent auf alle operativen Funktionen und
Prozesse ausgerichtet und stellt die Umsetzung in den Mittelpunkt

Unser Beratungsansatz ist konsequent auf alle
operativen Funktionen und Prozesse
ausgerichtet und stellt die Umsetzung in den
Mittelpunkt.

Hierzu entwickeln wir individuell
zugeschnittene Losungen und unterstiitzen
intensiv die Umsetzung, der grof3te Anteil
unserer Projekte ist Umsetzungsarbeit.

Fiir unsere Schwerpunkt-Branchen stellen wir
spezialisierte Teams bereit, die mit
hervorragendem Praxis- und
Methodenwissen schnell zum Ergebnis
kommen.

Unsere Starke liegt darin, dass wir fir die
unterschiedlichen Problem- und
Aufgabenstellungen in den Operations
unserer Kunden stets die richtige Antwort
beziiglich Good Practice, Konzeptlosungen
und Methodik finden.

Wir konzentrieren uns auf die wesentlichen
Stellhebel und operativen Potenziale unserer
Kunden, um aulRergewohnliche Resultate
messbar zu erzeugen und um die operative
Prozesswelt auf die Strategien hin richtig o =
auszurichten. ‘

— ——

- - by

s C— -ttt 4

e TP RE =
o~ - =Y

V3

L % g SO S

Unsere Erfahrungen bereiten wir systematisch
in Stellhebelkonzepten, Frameworks und
MaRBnahmenbibliotheken auf, so dass wir Gber
eine umfangreiche Toolbox verfligen.

Unsere Kunden schatzen daher unsere
Praxisnihe, die Bereitschaft "die Armel
hochzukrempeln" und dabei zu bleiben bis es
lauft.

Der professionelle Einsatz unserer
Implementierungs- und Change-Management- §i=:a
Fahigkeiten sichert messbare :
Umsetzungsergebnisse, an denen wir uns
gerne messen lassen.
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Exxent Consulting: Unsere Arbeitsweise

Umsetzungspfade und Verdaulichkeit als ein Schwerpunktthema der Umsetzung im Mittelstand

B Wirlegen ein starkes Augenmerk auf den richtigen
Umsetzungspfad, denn er alleine entscheidet tiber
Geschwindigkeit, Erfolg und Motivation.

B Pfad 1 = Evolution: Der erste scheinbar leichteste
Pfad zeigt die grofSte Verdaulichkeit des Um-
setzungs-Prozesses, aber auch das grolite Speed-
Risiko auf.

B Pfad 2 = Revolution: Der zweite Pfad nimmt die
grofSte Veranderung vorweg, beansprucht die
Organisation am Anfang stark, aber fiihrt am Ende
schneller zum Ziel.

B Pfad 3: Der diagonale bzw. direkte Weg tragt das
grofSte Motivations- bzw. Verdaulichkeits-Risiko, ist
aber unter extremem Handlungs-zwang und
Sanierungsdruck oft erforderlich.
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Exxent Consulting: Unsere Arbeitsweise

Produkte: Mit wenig Aufwand schnell Erfolge erzielen

B Produkte sind standardisierte und vorkonfigurierte
Arbeitsformate, an denen man Zeit, Aufwand und Euros
leicht und nachvollziehbar festmachen kann. Wir wollen
somit einen Beitrag dazu leisten, Beratung wieder
transparent und kalkulierbar zu gestalten. Alle Produkte
basieren natiirlich auf hoch-komprimierten Analyse-,
Potenzial- und Losungsphasen. Sie eignen sich ideal als
Einstieg und Vertrauensbildung der Partnerschaft zwischen

Strategie-SWOT-Workshop (2 Tage)
OPEX Scan (3 Wochen)
Supply-Chain-Scan (2 Wochen)
Logistik Scan (3 Tage)

Logistik Audit (1 Woche)

Bestdnde Scan (1 Woche)

Behalter- und Verpackungs-Scan

(1 Woche)

i e i _ B OQutsourcing Scan (3 Tage)
Berater und Kunden. Gleichzeitig kann man Sie oft im B PLK-TSA-SCAN (Prozesslandkarte und Tatigkeits-
Verlauf eines Projektes einsetzen, um Phasen zu Struktur-Analyse) (4 Tage)
beschleunigen oder einen kleinen Ausflug zu machen. W Overhead Efficiency Check (1 Woche)
B SAP-Scan oder ERP-Scan (bei MS AX, SAGE, ...)

) . .. 2 Wochen)
- (
Die von uns angebotenen Produkte sind hier in einer ® CRM Scan (2 Wochen)

Auswahl gezeigt, zusammen mit einer groben Angabe der B Auftragsdurchlauf-Management (ADM) oder auch
Durchlaufzeit vom Kickoff bis zum Ergebnis (der zeitliche Smart Order-to-Cash (OTC)
Aufwand ist hiervon natiirlich abhéngig, aber separat zu (4 Wochen)

. m ]
sehen, lasst sich aber auf Anfrage schnell angeben): SO U hI e e e (Bhi) eelsr el Sl
Purchase-to-Pay (PTC)

(4 Wochen)
B Basisverbesserung (4 Tage)
B Weitere ...
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Exxent Consulting: Unsere Arbeitsweise

Methoden: Brownpaper und Basisverbesserung als Ankerpunkte

B Methoden werden flexibel in unseren Projekten und Produkten eingesetzt, sind hoch standardisiert und gehoren zu

Handwerkzeug. Wir nehmen nicht jeden neuen Trend auf, verfeinern aber unsere Toolbox seit (iber 20 Berufsjahren
standig. Zudem wird die Entwicklung in gemeinsamen Forschungsprojekten z.B. mit den Fraunhofer Instituten und

anderen Universitaten vorangetrieben.

Haufig angewendete Methoden sind grob nach den drei Hauptphasen Analyse & Potenziale, Stellhebel &

Konzeption, MaBnahmen & Umsetzung gegliedert:

B SWOT Analyse B Wertstromdesign (WSD)

B Wertstromanalyse (WSA) B Stellhebel-Matrix

M Scans B Prozess-Change-Ticket

B Brownpaper B ViFlow (Digitales Prozessmanagement)

B PUMA (Projektumfeldanalyse) B Collaborative Organizational Design

B Fuhrparkanalyse B Konvergenz-Workshop

M Logistisches Factbook B |TIL/ COBIT / ISO Standard Frameworks

B PLK und Prozesshaus (Prozesslandkarte) B Quality Gates

B DLZ-Analyse (Durchlaufzeiten) B RACI / Rollenmodelle

B Prozess-Funktions-Matrix B Logostein (Logistische Simulation mit

B TSA (Tatigkeits-Struktur-Analyse) Legosteinen)

B Qualitatskostenanalyse B Multi-Projekt-Planung (MPP)

B Multimomentaufnahme B KVP (Kontinuierlicher Verbesserungs-

B YTF Yard-Traffic-Footprint (Hoflogistik- und Prozess)

Werksverkehrsanalyse) B PMIG (Prozess Management
B Ursachen-Wirkungsdiagramm Implementation Guide)
B Prozessbewertung, Auswirkungsanalyse B 6-Sigma
(better, faster, cheaper) B BPM Handbuch

B Prozesskostenrechnung B BPM Steuerungsprozess

B Benchmarking B KPI Cockpit
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Exxent Consulting: Unsere Arbeitsweise

Projekte: Lernkurven und Good Practices
B Restrukturierung der Operations
B Post Merger Integration nach Ubernahme einer Firma durch

B Typische Projektanlagen basieren auf unseren eine Gruppe
Erfahrungen, gleichzeitig ist jedes Projekt dann wieder B Reorganisation der operativen Leistungskette und Prozesse
T .. . B End-to-End Process Scan
individuell und nach Kundenwiinschen und auf die

. . ) i . B Durchfiihrung eines Quick Scans in Operations,
spezifische Situation zugeschnitten. Somit ist das Supply Chain und Logistik

Ganze fir uns auch evolutorischer Prozess, der auch
unsere eigene Lernkurve abbildet. AuBerdem sollten
unsere Kunden auch davon profitieren, (iber uns von
anderen zu lernen.

Audit und Potenzialanalyse der Operations
Operational World Class Excellence
Effizienzsteigerungsprogramme 1-5 entlang der operativen
Wertschopfungskette

Standardisierung in Prozessen und Produkten

E2E SAP-Optimierung

Auswahl und Einflihrung eines neuen ERP-Systems
Kostensenkung der Gesamtlogistik

EinfUhrung Auftragsdurchlaufmanagement (OTC)
Einflhrung eines Operativen Prozess Managements
Organisation BPM

Neuausrichtung Logistikkette

Outsourcing der Logistikkette und Kontraktlogistik
Frachtkostenreduzierung

Neuaufbau des gesamten Distributions-Netzwerkes
Neuaufstellung des Behaltermanagement
Optimierung Verpackungskosten

Manufacturing Network

Basisverbesserungen in den Operations
Effizienzsteigerung in administrativen Funktionen
Optimierung ITSM

Auswahl und Einflihrung eines neuen CRM-Systems

B Die von unserem Team durchgefiihrten Projekte
lassen sich hier nur in einer Auswahl darstellen, gerne
nennen wir auf Anfrage konkrete Beispiele, Project
Cases und Referenzen.
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John A. Eke
Geschaftsfihrender Gesellschafter

Mob: +49 (0) 172 824 88 03
john.eke@exxent-consulting.de

Marc A. Eke
Consultant

Mob: +49 (0) 173 721 43 41
marc.eke@exxent-consulting.de

Wolfgang Hofmann
Spezialist fur Finanzen

Mob: +49 (0) 174 9450184
wolfgang.hofmann@exxent-consulting.de

Ralf P. Jaschke
Vertrieb und Coaching

Mob: +49 (0) 172 243 91 78
ralf.jaeschke@exxent-consulting.de

Thomas Fiedler
Senior Consultant

Tel/Mob: +49 (0) 89 416 127 35
thomas.fiedler@exxent-consulting.de
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Senior Consultant

Mob: +49 (0) 170 294 91 60
kristine.heinecke@exxent-consulting.de
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Senior Consultant

Mob: +49 (0) 172 824 88 03
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Exxent Consulting GmbH

Firmensitz

Kontaktdaten:

Adresse:

Ansprechpartner:
Tel.:

Fax:

E-Mail:

. Internet;

Exxent Consulting GmbH
Dabhlienstr. 13
D-84174 Eching

John Albert Eke (Geschaftsfiihrer)
+49 172 824 88 03
+49 8709 9430290

john.eke@exxent-consulting.de

www.exxent-consulting.de

Website
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